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要 旨
断りのコミュニケーションの中で、人間関係を修復するために使用されるストラテジーとして代案
が挙げられる。本研究では、日本人女子学生（JNS）とインドネシア人女子学生（INS）の勧誘場面の
断りにおける代案の中でも、「直接代案提示」、「代案伺い」、「条件提示」、「将来の約束」の４つのスト
ラテジーに着目し、断り手と勧誘者の代案使用の特徴について明らかにすることを目的とする。その
結果、JNSの断り手には、「代案伺い」や「条件提示」など勧誘者に最終的な決定権を委ねるストラテ
ジーの使用が見られ、勧誘者には、「将来の約束」でもって、具体的な約束をせずに、互いのフェイス
を保つことを優先する会話例が見られた。一方 INSの断り手と勧誘者には「直接代案提示」をするこ
とで、互いに調整しながら具体的な代案を決めて話を進めていく会話例が見られた。
【キーワード】 直接代案提示 代案伺い 条件提示 将来の約束
１．研究動機
インドネシア人と日本人の交流は年々盛んになってきている。しかし交流の機会が増えると同時に、
ミスコミュニケーションも増え、互いの言語文化に対する知識不足のために誤解が生じることも増え
ている。そして数ある言語行動の中でも、誤解が多く生じ、人間関係に影響を及ぼす言語行動として
「断り」が挙げられる。
断りは、Brown&Levinson（1987）によると、社会的に認められた自己像であるフェイス（Face）
を脅かす言語行動、つまり「フェイス侵害行為（Face Threatening Act）」（以下FTA）であると考
えられている。そして断りで難しいのは、断りの意図を伝達することだけでなく、断りを伝達しFTA
を冒したために、壊れた人間関係を修復することであると考えられる。滝浦（2008）によると、例え
ば誘いを受けて断る場合には、誘ってくれた人のポジティブフェイスへの補償として、いったんは名
目上の受諾で応答する、あるいは誘いに応じられない理由を述べる、代案を提示する、さらには非優
先的な返答をしなければならないこと自体の躊躇を表す、といった対人配慮を多く含んだ「断りのシー
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クエンス（発話連鎖）」が形成されるとしている。つまり、断りでは人間関係修復あるいは維持のため
に、様々なシークエンスが展開されるのである。またそのシークエンスを展開する主体は、断り手の
みならず、勧誘者である場合もあり、断り手と勧誘者が双方で互いに気遣いながら人間関係修復のた
めに、最良の方法を探っていくのである。
そして断りのコミュニケーションで一度壊れた人間関係修復のために、行われる言語行為のひとつ
に「代案」が挙げられる。断りにおける代案というのは、「問題解決の方法として他の方法を提示する
方略（藤原2004）」であり、「はっきりした断り行動をとらずに第３の案を出すことを示すこと（任
2004）」である。ただその代案の内容が具体的なのかどうか、またその代案が、断り手から出されるの
か、勧誘者から出されるのかによっても印象が異なってくると思われる。そして代案使用の方法が異
文化間で異なっている場合には、双方に誤解を生む原因となることもある。
Brown&Levinson（1987）は、円滑なコミュニケーションや円満な人間関係を維持するための言語
的なストラテジーを、ポジティブポライトネスストラテジーとネガティブポライトネスストラテジー
の２つに分けている。ポジティブポライトネスストラテジーとは、他者に承認されたい或いは好かれ
たいというポジティブフェイスに働きかけるストラテジーで、ネガティブポライトネスストラテジー
とは他者から邪魔されたくない、或いは踏み込まれたくないというネガティブフェイスに働きかける
ストラテジーである。そして、ポジティブポライトネスの中には15の下位ストラテジー??があるのだ
が、その中に?Strategy10:Offer,Promise」というストラテジーがある。Brown&Levinson（1987）
は、この‘Offer,Promise’を、話し手がFTAを冒すことで、人間関係を壊しそうなときに、それを補
償するために、他の方法でもって聞き手に協力することを強調し、それがたとえ本心ではなくうわべ
だけであるにしても、聞き手のポジティブフェイスを満足させるストラテジーであると述べている。
断りのコミュニケーションにおける代案も、この‘Offer, Promise’の中に含まれていると言え、断り
手だけでなく勧誘者も配慮しながら、互いのポジティブフェイスを満足させるために使用されるスト
ラテジーであることが言える。
そこで本研究では日本人女子学生とインドネシア人女子学生が、勧誘に対する断りのコミュニケー
ションの中で、人間関係修復のために、どのように代案のストラテジーを使用しているのか、断り手
と勧誘者双方に見られる特徴について明らかにしたい。
２．先行研究
２．１．断りにおける代案に関する研究
断りのコミュニケーションにおける代案に関する研究には、藤原（2004）、伊藤（2005ａ・2005ｂ）、
任（2003）など、断り発話の中での代案の出現頻度や位置を示したものがある。また断りに関する研
究で分析枠組として援用されているのが、Beebeら（1990）の「意味公式（Semantic Formulas）」で
ある。以下表１は、Beebeら（1990）の意味公式の一部を抜粋したものである。意味公式とは、断り
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表現の構成を言語形式ではなく機能別に分類した枠組であり、①遂行表現や非遂行表現などの「直接
的断り」（Direct refusals）、②謝罪や言い訳などの「間接的断り」（Indirect refusals）、③感謝やフィ
ラーなどの「付随表現」（Adjuncts to refusals）の３つのカテゴリーに分類されている。その中で代
案は、間接的断りの下位区分として「代案提示」（Statement of Alternative）という名前の意味公式
になっており、さらにストレートに代案内容を提示する「直接代案提示」と、代案の内容について相
手に尋ねる「代案伺い」の２種類に分けられている。そしてBeebeら（1990）では、英語母語話者と
日本人上級英語話者の英語による断りを分析したところ、日本人英語話者の断り行動の特徴として、
代案が多いと結論づけている。
ただし木下（2006）が指摘するところによると、Beebeら（1990）が結論づけた「日本人英語話者
の代案の多用」の特徴については、分析の際に、「代案提示」だけでなく、間接的断りの下位区分であ
る、「条件提示」（Set condition for future or past Acceptance）「将来の約束」（Promise of future
 
Acceptance）も同一の範疇として分析して、代案が多いと結論づけているとしている。つまり「代案
提示」も「条件提示」も「将来の約束」もすべて、代案というカテゴリーにしているのである。Beebe
ら（1990）は、以上「代案提示」「条件提示」「将来の約束」３つの意味公式は、いずれも対人関係上
のダメージを抑えるFTA緩和ストラテジーとして位置づけており、日本人英語話者が断り行動にお
いて、対人関係への配慮を重視したストラテジーを用いる傾向にある点を示唆するものとなっている
と指摘している。
表１ Beebeら（1990）の意味公式（一部抜粋??)
・直接的断り（Direct refusals）
・間接的断り（Indirect refusals）
・代案提示（Statement of Alternative）
―直接代案提示（I can do X instead of Y.）
―代案伺い（Why don’ｔ you do X instead of Y?）
・条件提示（Set condition for future or past Acceptance）
・将来の約束（Promise of future Acceptance）
・付随表現（Adjuncts to refusals）
Beebeら（1990）が「条件提示」や「将来の約束」についても代案に含めているように、以下の先
行研究でも、代案について言及しているものの中に、「条件提示」や「将来の約束」を含めていると思
われるものもある。
蔡（2005）は、日本語母語話者が依頼に対する断りのＥメールを作成するときに気を遣うことのひ
とつとして、代案の提示があるとしている。断り手は依頼者の依頼に協力したい気持ちがあり、都合
が悪く時期などを変えればその依頼を受諾できる可能性があるということを表したいとしている。ま
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た依頼者も、断り手のＥメールから代案が示されていることに気づき、代案が提示されることに依頼
者は非常に好意的に思っているようだと考察している。蔡（2005）が言うところの「時期などを変え
ればその依頼を受諾できる可能性があることを示唆する」というのは、Beebeら（1990）の意味公式
で言うと、「代案提示」ではなく、「条件提示」に当たると考えられる。つまり代案提示だけでなく、
「条件提示」をして受諾の可能性を示すことに気を遣っていたとしている。
前述Brown&Levinson（1987）のポジティブポライトネスストラテジーの「Strategy 10:Offer,
Promise」に着目したものには任（2004）がある。任（2004）は日本語話者と韓国語話者の断り会話の
中で、‘Offer Promise’を「代案提示」と定義づけ分析したところ、代案提示するのは韓国語話者のほ
うが多く、日本語話者は「また今度」など具体的な内容を示さずに、勧誘者に勧誘の主導権を委ねる
傾向が強いが、韓国語話者は提示した代案の内容を具体化し、積極的に勧誘者のポジティブフェイス
に訴えかける表現が好まれるとしている。任（2004）の代案の定義及び実例は以下のようになってい
る。
はっきりした断り行動をとらずに、次のような第３の案を出すことを示す。食事の勧誘
に対して「また今度（お願いします）」「また今度にしよう」「先生、また今度おごってくだ
さい（韓国語）」のように、食事約束を先送る案（願い）を出したり、翻訳の勧め、カセッ
トテープ購入の勧誘に対して「他の人にあたってみてください」や「できる人がいるかど
うか私があたってみます」などのような案（願い）を出す例がこれに該当する。（任（2004）
p31）
つまりこの代案の定義というのは、Beebeら（1990）で言うところの、「代案提示」のみならず「将
来の約束」も含まれているということである。以上のことから、代案と一言で言っても、その代案の
質的な差違について分析した研究は、管見の限り見当たらない。
２．２．断り手と勧誘者のコミュニケーションに関する研究
断りのコミュニケーションにおいて、断り手のみならず、断り手と勧誘者のやりとりについて分析
したものとしては、日本人学生を対象とした倉本・大浜（2008）、ニュージーランド人と日本人学生を
対象とした西村（2007）、インドネシア人と日本人を対象とした吉田（2010）があるが、これらは、断
りが出現したあとの勧誘者の再勧誘や断りの受諾など、一部の連鎖のみに着目して分析されており、
断りが出現したあとの、人間関係修復の観点から見た代案について、勧誘者の視点から分析したもの
は管見の限り見当たらない。
本研究では、Beebeら（1990）など以上の先行研究を踏まえ、人間関係修復のストラテジーのひと
つである代案を、「直接代案提示」、「代案伺い」、「条件提示」、「将来の約束」の４つのストラテジーに
分けて着目し、断り手と勧誘者の代案使用の特徴について述べていくこととする。
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３．研究課題
本研究では、日本人女子学生（JNS）とインドネシア人女子学生（INS）の断りのコミュニケーショ
ンに見られる代案の特徴について明らかにすることを目的とし、以下の研究課題（RQ）を立てる。
RQ1.JNSと INSの代案のストラテジーについて、断り手の使用にはどのような特徴が見られる
か。
RQ2.JNSと INSの代案のストラテジーについて、勧誘者の使用と断り手の反応にはどのような
特徴が見られるか。
４．研究方法
４．１．データ収集方法
データは JNSと INS各35組の母語場面会話で、勧誘に対する断りのロールプレイ会話を収録し文
字化したものを用いた。調査対象者は全員女子学生で、年齢は18歳から24歳である。調査対象者を女
子学生に限定したのは、性差による影響を排除するためである。また先輩、後輩などの上下関係がな
い同等関係のデータを収集することとした。これは待遇関係によって、表現やストラテジーの違いが
生じる可能性が出てくるからである。ロールプレイの際には、なるべく自然な会話を収集するために
実際のクラスメート同士でペアを組んでもらい言葉の丁寧さや方言使用を見るものではない旨を伝
え、なるべく普段と同じような状況で話すように促した。ロールカードは、日本語版とインドネシア
語版を作成した。インドネシア語版は、インドネシア語母語話者に翻訳を依頼して作成した後、イン
ドネシア語が堪能な日本人にバックトランスレーションを依頼し、内容が日本語とインドネシア語で
同等になるようにした。ロールカードの内容は表２のように設定した。Ａを勧誘者、Ｂを断り手とし、
勧誘者が映画に誘い、断り手は「家の用事で田舎に帰る」という理由を提示した設定にした。断り手
のロールカードには、「断り」を誘導せずに自然な会話を誘出するために、「断ってください」などの
指示をあえて出さず、「あなたならどうするか」と問い、断るか断らないかは、断り手の判断に任せる
ことにした。
表２ ロールカード（日本語版）
Ａ（勧誘者)
あなたは明日、映画を見に行きたいと思います。あなたは友達のＢさんも誘っていっしょに
行きたいと考えています。これからＢさんに、明日映画に行こうと誘ってください。
Ｂ（断り手)
あなたは、Ａさんから明日映画に行こうと誘いを受けます。しかしあなたは明日、家の用事
で田舎に帰らなければならず、どうしても行くことができません。もしこのような状況だっ
たら、あなたならＡさんの誘いにどう答えるかを考えながらＡさんと会話してください。
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４．２．分析枠組
本研究では、Beebeら（1990）の意味公式を援用し、修正した表３と表４の枠組を使用することと
する。表３は断り手、表４は勧誘者の分析枠組である。表３で示す断り手の分析枠組は、「直接代案提
示」「代案伺い」「条件提示」「将来の約束」の４種類に分類したが、さらに「直接代案提示」の下位区
分として、自分自身が参加することを前提にしている「自己参加前提の代案」と、自分が参加せずに
他者に委ねる「自己不参加の代案」の２種類に分類した。表４で示す勧誘者の枠組は「直接代案提示」
「代案伺い」「将来の約束」の３種類に分類した。以下表３と表４の枠組をもとに、JNSと INSの断
り手と勧誘者に見られる代案使用の特徴について述べていくこととする。
表３ 断り手の代案分析枠組
意 味 公 式 機 能／会話例
１．直接代案提示 ストレートに代案を勧誘者に提示する。
１-１．自己参加前提の代案
自分自身が参加することを前提に代案を立てる。
〔例〕：来週にして。／じゃあこの日に行こう。
１-２．自己不参加の代案
自分が参加せずに他の方法を提示する。
〔例〕：他の人探して。
２．代案伺い
代案の内容について勧誘者に伺いを立てる。
〔例〕：来週とかでもだめ？ 土日どっちか暇？
３．条件提示
条件を提示して、それなら受諾可能であることを示す。
〔例〕：明日じゃなかったらいい。もし違う日だったら大丈夫。
４．将来の約束
今回は勧誘者の期待に沿えないが、次回は相手の期待に答えようとする。
〔例〕：また今度ね。今度誘って。いつか行こう。
表４ 勧誘者の代案分析枠組
意 味 公 式 機 能／会話例
１．直接代案提示
ストレートに代案を断り手に提示する。
〔例〕：(断り手が既にしている約束に対して）延期して。
２．代案伺い
代案の内容について断り手に伺いを立てる。
〔例〕：じゃあ来週の月曜はどう？
３．将来の約束
今回は勧誘を実現できないが、次回は実現したいという気持ちを伝えようと
する。
〔例〕：また今度。また次の機会に。
４．３．分析対象
本研究では断り発話のあとに出現した代案を分析対象とする。その代案が勧誘者から出されている
のか、断り手から出されているのかについて明らかにしたのちに、JNSと INSの代案使用の特徴につ
いて分析していく。
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５．結 果
ロールプレイを行い、録音した会話データを文字起こしした資料を分析したところ、断り手と勧誘
者の代案使用割合は、以下図１の通りとなった。断り手からの代案使用があった JNS23組、INS17組
をRQ１の分析対象とし、勧誘者からの代案使用があった JNS８組、INS15組をRQ２の分析対象と
する。なお全体の会話データの中で JNS４組、INS３組には代案は見られなかった。
５．１．RQ１．断り手の代案使用について
断り手から提示された代案の内訳は、以下の表５の通りとなった。以下会話例とともに、その特徴
について述べていく。
なお会話例に挙げた発話の文字化資料の最初の数字は発話者の通し番号である。次のアルファベッ
トは、「Ａ」は勧誘者、「Ｂ」は断り手を、「ｈ」は呼気をそれぞれ表す。また「：」は音の引き伸ばし、
「？」は上昇イントネーションである。例中の下線は説明で取り上げた箇所を示す。
表５ JNSと INSの断り手の代案について （単位：組）
意 味 公 式 JNS（割合) INS（割合)
１．直接代案提示 3 （13％) 10（58.8％)
１―１．自己参加前提の代案 3 （13％) 7（41.2％)
１―２．自己不参加の代案 0 （０％) 3（17.6％)
２．代案伺い 6 （26％) 2（11.8％)
３．条件提示 7（30.5％) 0 （０％)
４．将来の約束 7（30.5％) 5（29.4％)
合 計 23（100％) 17（100％)
図１ JINと INSの代案提示者の比較
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５．１．１．直接代案提示
?直接代案提示」は、JNSに３組、INSに10組見られたことがわかった。その内訳は、「自己参加前
提の代案」が JNSに３組、INSに７組、「自己不参加の代案」が、JNSに見られず INSに３組見られ
た。
以下会話例１は INSによく見られた「自己参加前提の代案」の例である。断り手が勧誘者の誘いに
対して用事があると断り（12Ｂ）、勧誘者から行けないんだと確認をされたのちに（13Ａ）、（明日）明
後日にしようと直接代案を提示している（14Ｂ）。
?会話例１ INS??>
12Ｂ Soalnya kan besok ada acara di kampung lagi pa kita pe keluarga’da mo
 
acara,jadi kita’nda bisa ikut deng ngana’ni malam
13Ａ nda bisa dang
14Ｂ He::besok lusa jo
15Ａ Besok!’ta suka besok!Soalnya besok to,film gagah
?訳>
12Ｂ だって明日また田舎で用事があるんだもの 私たちの家族の用事なの。だから今晩一緒
には行けないの
13Ａ 行けないんだ
14Ｂ うん 明日 あさってにしようよ 【自己参加前提の代案】
15Ａ 明日 明日がいいわ だって明日いい映画があるんだもの
また JNSにも INSにも、「自己参加前提の代案」を述べる例が見られたが、INSにのみ見られた例
として、「他の友達探して」「他の人誘うか一人で行って」「一人で行って」というように、断り手が参
加せず他の方法を提示する「自己不参加の代案」の提示が３組見られた。以下に示す会話例２では、
断り手は、勧誘者の誘いを受けて（１Ａ）、田舎に帰ると言うが（２Ｂ）、チケットが無駄になるから
と言われ再勧誘を受ける（３Ａ）。そのあとできたら他の人を探してほしいと「自己不参加の代案」を
している（４Ｂ）。
?会話例２ INS>
１Ａ eh:Kita ada dua tiket gratis,buat besok,ngana suka iko deng kita?
２Ｂ ya:bagaimana ｅ：kita ada apa? Ada mo pulang kampung
３Ａ ya:kong bagaimana dang? Sia-sia dang kita dapa tiket gratis ini,pigi jo kua deng
 
kita?
４Ｂ：ya:bukan bagitu,kalo boleh cari tamang laeng jo,soalnya kita mo pulang kampung
 
karena ada urusan keluarga yang harus torang selesaikan
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?訳>
１Ａ ええと 明日映画の無料チケット２枚あるんだけど 一緒に行かない？
２Ｂ あ：どうしよう あたしね何？ 田舎に帰るの
３Ａ あ：どうしよう？ そうしたらこのチケット無駄になっちゃうわ 私と一緒に行こうよ
４Ｂ あ：そういうことじゃなくて できたら、他の人探してよ 【自己不参加の代案】
だって実家の用事があるから田舎帰らなきゃならないの 終わらせなきゃならない用事
なの。
５．１．２ 代案伺い
?代案伺い」は JNSに６例、INSに２例で、JNSの方に多く見られた。以下に示す会話例３では、
断り手は、勧誘者から映画への誘いを受けるが（９Ａ）（11Ｂ）、実家に帰るから行けないと断り（12
Ｂ）（14Ｂ）、土日どちらかが暇かと代案の伺いを立てている（18Ｂ）。
?会話例３ JNS>
９Ａ あしたさ ちょうど授業ないからさ
10Ｂ うん
11Ａ (映画に）一緒に行かない？ hh
12Ｂ そう、明日はちょっと実家に帰らなきゃいけなくなっちゃって
13Ａ うん
14Ｂ 行けないんだよね
15Ａ hhh
16Ｂ だから
17Ａ うん
18Ｂ 土日どっちか暇？ 【代案伺い】
19Ａ うん、じゃあ、日曜日にhhh
５．１．３．条件提示
?条件提示」については、JNSには７組見られたが、INSには全く見られなかった。以下の会話例
４では、断り手は、劇団ひとりの映画に誘われたあと（５Ａ）、興味を示す（６Ｂ）。しかし「明日は
ちょっと」と濁したあとで、あさってなら平気であると「条件提示」をして日程を調整することで、
勧誘者の勧誘に応えようとしている（８Ｂ）。
?会話例４ JNS>
３Ａ あさってhhh ほら 劇団ひとりの映画
４Ｂ hhhh
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５Ａ 明日行かない？
６Ｂ hhhあ：行きたいね おもしろそうだもんね
７Ａ ね：
８Ｂ あ：明日 明日ね ちょっとね あさってなら平気だよhhh 【条件提示】
９Ａ そっか 無理か 明日はだめなんだよね
５．１．４．将来の約束
?将来の約束」については、JNSに７組、INS５組見られた。以下の会話例５では、断り手が映画の
誘いを受けたのちに（５Ａ）その日は母親に呼び出されていて（６Ｂ）帰らなくてはいけないから、
今度（映画を見る機会が）あったら誘って欲しいと「将来の約束」を伝えている（８Ｂ）。
?会話例５ JNS>
５Ａ 映画見に行こうと思ってるんだけど
６Ｂ あ：そうか あたしも行きたいんだけど おうちに お母さんに呼び出されてて
なんだかわかんないんだけど
７Ａ うん
８Ｂ 帰んなきゃいけないから ごめん もし今度あったら、そのときまた誘って
【将来の約束】
９Ａ うん はい hhhh
 
INSでも JNSと同様に、以下会話例６のように、田舎の祖父が入院したということを告げたのち
（４Ｂ）、また別の機会にと伝えている（６Ｂ）。
?会話例６ INS>
３Ａ kiyapa dang,besok jo dang pigi deng kita!
４Ｂ ya ada urusan kita pe opa maso rumah saki dikampung.!
５Ａ o::Iyo?
６Ｂ iyo nanti laeng kali jo ne!
７Ａ o::Iyo jo dang
?訳>
３Ａ なんで？ 明日私と一緒に行こうよ?
４Ｂ あ：田舎で私のおじいさんが入院してしまったの。
５Ａ あ：そうなの
６Ｂ うん また他の機会にね 【将来の約束】
７Ａ あ：分かった。
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以上RQ１の結果をまとめると、JNSには「代案伺い」と「条件提示」を使用した会話例が多く見
られた。INSには「直接代案提示」が多く見られる一方、JNSに見られた「条件提示」が全く見られ
なかった。「将来の約束」については JNSと INSで特に差が見られず、任（2004）で日本語話者の特
徴として挙げられた「また今度」など、具体的な代案の内容を提示しないものが、本研究では JNSに
も INSにも見られた。
JNSが「代案伺い」をするのは、断ったことで勧誘者のFTAを冒したという意識が高く、勧誘者
のフェイスを保持させることを優先させたいと思うからだと考えられる。「条件提示」は、条件を提示
することで受諾の可能性を示す（蔡2005）ということであるが、その受諾の可能性を示しても、最終
的に決定する権利を勧誘者に委ねていると思われる。つまり JNSの断り手は勧誘者のフェイスを優
先し、人間関係修復の主体になってもらいたいという気持ちが強いのではないだろうか。実際 JNSの
会話データにおいて、断り手代案提示は23組に対して勧誘者代案提示は８組と、断り手が代案を提示
するデータが多く見られた。このことから JNSは断り手が「代案伺い」をしたり「条件提示」をした
りすることによって、勧誘者のフェイスを重視しながら人間関係修復をしていくと思われる。
一方、INSには「直接代案提示」が多く見られ、「自己参加前提の代案」も「自己不参加の代案」も
使用するのは、勧誘者と互いに対等であることを表し、直接代案を述べ、勧誘者と具体的にやりとり
をして調整することで、人間関係修復をしていると思われる。
５．２．RQ２．勧誘者の代案使用と断り手の反応の特徴について
RQ１では、断り手の代案の内容に着目し分析を行ってきたが、RQ２では、勧誘者の使用と断り手
の反応の特徴について述べていく。
勧誘者の代案については以下表６の通りになった。以下会話例とともに特徴を述べていく。
表６ JNSと INSの勧誘者の代案について （単位：組）
意 味 公 式 JNS（割合) INS（割合)
１．直接代案提示 0 （０％) 6 （40％)
２．代案伺い 3（37.5％) 4（26.7％)
３．将来の約束 5（62.5％) 5（33.3％)
合 計 8（100％) 15（100％)
５．２．１．直接代案提示
勧誘者が「直接代案提示」する例は、JNSには見られず、INSには６組見られた。以下に示す会話
例７では、勧誘者は土曜日に帰ってと「直接代案提示」をし（７Ａ）、やりとりを続けたあとで、一人
で見ると言う（11Ａ）。そのあと断り手が友達を誘うように、更に「自己不参加の代案」を提示してい
る（12Ｂ）。このように INSには、勧誘者が「直接代案提示」をしたあとで、断り手がその代案をすぐ
受諾せず、さらにやりとりが繰り返される例が見られた。
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?会話例７ INS>
６Ｂ E:em’nda bisa kita pulang kampung
７Ａ Ya::kampung nanti jo kwa hari Sabtu,pulang kampung
８Ｂ Ta pe mama so mo pangge musti pulang
９Ａ Ya::ngana le biar jo dang
10Ｂ Bagaimana dang?
11Ａ Biarjo no ,film gagah terpaksa kita ba uni sendiri
12Ｂ Pangge jo no pa Soni
13Ａ Ya:sudah jo dia,da kerja
?訳>
６Ｂ ん：：行けないよ。あたし田舎帰るの
７Ａ ああ、あとにしなよ。土曜日に帰って 【直接代案提示】
８Ｂ お母さんに呼ばれてるから、帰らなきゃいけないの
９Ａ そうなんだ。じゃあいいや
10Ｂ どうしたの？
11Ａ いいよ。いい映画だけど、しょうがないから一人で見るよ。
12Ｂ ソニ誘って。【自己不参加の代案】
13Ａ うん、誘ったけど、仕事だって。
５．２．２．代案伺い
?代案伺い」をする例は、JNS３組、INS４組見られた。以下の会話例８では、断り手が福島に帰る
ため、見に行く時間がないと言ったのちに（24Ｂ）（26Ｂ）、勧誘者が「じゃあ、いつなら」と「代案
伺い」をしている（29Ａ）。
?会話例８ JNS>
24Ｂ 明日はちょっと、福島のうちに帰んなきゃいけなくなって
25Ａ ああそうか、じゃあ
26Ｂ だから 行って帰ってきてると 見に行ってる時間なくなっちゃうんだよね
27Ａ そっかそっか
28Ｂ う：：ん
29Ａ う：：ん じゃ：：いつなら【代案伺い】
30Ｂ：い えっと 明日は 帰らなきゃいけないけど でも 明日中には帰ってこれるから
次の日なら平気
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５．２．３．将来の約束
?将来の約束」は JNSにも INSにも５組ずつ見られたが、JNSは勧誘者が代案を使用した会話
データ８組のうちの５組で半分以上を占めている。以下に示す会話例９は、JNSに見られた例で、勧
誘者がまた今度見に行こうという約束を交わしたあとで（11Ａ）、断り手が一部を繰り返してまた今度
と言っている（12Ｂ）。このように JNSには「将来の約束」に対して、その一部を繰り返したり、あ
いづちを打ったりして会話が収束していく会話例が見られた。
?会話例９ JNS>
５Ａ そっか あしたね ちょっと クロサギの映画hhh
６Ｂ hhh
７Ａ 見に行きたいと思っていたんだけど
８Ｂ ふうん
９Ａ そっか またじゃ 残念だけど
10Ｂ hhh
11Ａ じゃまた今度見に行こうね 【将来の約束】
12Ｂ うん、また今度ね
RQ２の結果をまとめると、JNSにも INSにも共通して、「代案伺い」と「将来の約束」が見られた。
「直接代案提示」については JNSには見られなかったが、INSには見られた。JNSには勧誘者の「将
来の約束」に対して、断り手があいづちを打ったり、相手の言葉を繰り返したりして会話が収束する
例が見られた。一方 INSには勧誘者の「直接代案提示」のあとも、断り手がそれに対して反応を示し、
更にやりとりが繰り返される例が見られた。JNSには、「将来の約束」でもって具体的な約束をせずに、
相手のフェイスをつぶさないようにしようという配慮は見られるが、互いのフェイスを保つことだけ
に配慮して、それ以上具体的な話を進めないという態度が窺える。一方 INSは具体的に代案を提示す
ることで、勧誘者と断り手と双方が、具体的に調整を行っている様子が見られた。
６．ま と め
以上、JNSと INSの代案の特徴について述べてきた。JNSの断り手の代案は、「代案伺い」や「条
件提示」など勧誘者に最終的な決定権を委ねることを表出するストラテジーが目立ち、勧誘者の代案
も、「将来の約束」を使用して、フェイスを保つことを優先する姿勢が見られた。INSは「直接代案提
示」や自己不参加も表出し、勧誘者と調整しながら具体的な方法を決めていき、勧誘者の代案に関し
ても、「直接代案提示」をして、積極的に具体案を決めようとしていたことが分かった。つまり JNSと
INSの代案には、双方とも人間関係修復に努める姿勢があるが、互いに異なったストラテジーを使用
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することが分かった。
JNSと INSの断りのコミュニケーションで起こりうる問題としては、INSから JNSの代案使用を
見ると、勧誘者も断り手も遠慮しすぎて、人間関係修復に消極的な印象を受ける可能性が生じること
が挙げられる。一方 JNSから INSの代案使用を見ると、具体的に話を進める姿勢が、かえって遠慮が
なさすぎて人間関係修復に支障を来たすような印象を受ける可能性も出てくると思われる。本研究で
は、断りにおいて人間関係修復を円滑に進めるためには、JNSと INSが互いにストラテジー使用の差
違を理解する必要性が示唆されたと言えよう。
ただし本研究は代案を質的に分析したに過ぎず、また場面も限られているため、この結果を一般化
することはできない。今後は更に場面や待遇関係にバリエーションを加えて、調査分析していく必要
があると思われる。
【注】
１)Strategy1:Notice,attend to H（his interests,wants,needs,goods）（相手の関心・欲求・必要・所有物に気づ
き、注意を向ける）Strategy2:Exaggerate,interest,approval,sympathy with H（相手への興味・同意・共感
を誇張する）など、全部で15のストラテジーがある。
２)日本語訳は、藤原（2004）を参照した。但し代案提示（Statement of Alternative）の下位区分である２項目につ
いては筆者の日本語訳である。
３)INSの会話データには、北スラウェシ州のマナド方言が含まれており、発音・表記・表現・言い回しは、標準イン
ドネシア語と異なるところがある。
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“Statement of Alternative”to Refusals in Invitation Situations
:A Comparative Study between Japanese and
 
Indonesian female students
 
YOSHIDA Yoshimi
 
When refusing,people use many strategies in order to restore human relations such as giving
 
an alternative suggestion (“Statement of Alternative”). This research investigates“Statements
 
of Alternative”to refusals in request situations employed by Japanese Native Speakers(JNS)and
 
Indonesian Native Speakers (INS). The study focuses on the following four “Statement of
 
Alternative” strategies:“Direct Statement of Alternative”, “Inquiry for an Alternative”,
“Promise of future Acceptance”, “Set condition for future Acceptance”;and analyzes the
 
characteristics of their use by both the requester and refuser. The results showed that a JNS
 
refuser was more prone to use “Inquiry for an Alternative”or “Set condition for future
 
Acceptance”to ultimately leave the decision up to the invitationer, while a JNS requester
 
preferred to use the “Promise of future Acceptance”strategy, without giving any concrete
 
promise,in order to preserve each other’s“face”. On the other hand,both the INS refuser and
 
invitationer in most cases either adjusted to each other or gave concrete alternative suggestions
 
by using the“Direct Statement of Alternative”.
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